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لللوالاةتصارللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللاداراةةللكلة  الللللللللللللللللللللللللللللاداراةةلوالاةتصارللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللكلة  ال

لجاماالكقبلاءللللللللللللللللللللللللللللللجاماالكقبلاءلللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل

 للالمستخلة ص

نتيجة التطورات الهائلة في محيط الاعمال وما شهده من منافسة عالية ميزت ظروف العمل في النصف الثاني 
من القرن الماضي ، اصبحت الحاجة لتبني سياسة اعلانية من قبل ادارة المنظمات في مختلفف القطاعفات ولا 

ملحا  .وتمحورت مشكلة البحث في تسفالل جفوير   يفو ، يفل يصفل مسفتون الاعفلان  سيما الخدمية منها امرا  
في جامعة كربلاء لايدافه الحقيقية وخدماته الضرورية ؟.و تجلت ايمية البحث بعدة نقاط من ايمهفا ، ايميفة 

اعلان قفو  مساعدة الادارات المسلولة عن الاعفلان ففي معرففة العوامفل والاسفاليط والطفرس الاساسفية للقيفا  بف
وصحيح لتحقيس الايداف المرغوط بها .ويهدف البحث الى بيان اثر الاعلان في سلوك المستهلك ومدن تأثير 
ذلك على المستهلك في اتخاذ قراره بالمشاركة وشراء يذه الخدمات . في حفين اسفتخد  الباحثفان منفايي معينفة 

الدراسفة الفى عفدة اسفتنتاجات مفن ايمهفا   ان في يفذه الدراسفة والتفي تتمثفل بفالمنهي الاسفتطلاعي .وتوصفلت 
نتائي الارتبفاط بفين الاعفلان وسفلوك المسفتهلك باجمفالي عواملفه علاقفة  جيفده معنويفة  . امفا ابفرز التوصفيات 
فكانت ، ينبغي علفى الشفركة التكيفف مفط معطيفات الثفورة المعلوماتيفة والتقنيفة مفن اعلانفات حديثفة ففي عملهفا 

 نمو .بهدف ضمان الاستمرار وال

Abstract                                        

                                          As Aresult of tremendous development s in the field of work 

that witnesses high competition which distinguishes the circumstances of work in 

the second half of the last century , the need became necessary to advocate in 

formational policy by the department of organizations in different sectors especially 

the servicec . the problem of the research concentrates on the major question : Does 

the level of advertisement at kerbala university arrive its real aim and essential 

services ? Moreover , importance of the research appears in many points : the 

importance of helping the responsible departments of the advertisement in knowing 

the factors procedures and the essential ways for making a strong and right 
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advertisement for carrying out the desired aims . the research aims at explaining the 

effect of advertisement in the consumer s behavior and its effect on the consumer in 

making his decision in participating and buying these services . 

              Theresearchers used certain procedures in this study : exploretary method . 

the study concluded many results : the connecting results between the 

advertisement and the consumer s behavior in general factors is a good moral 

relation – but the most impotant recommeendatis are : the company may behave 

according to the achievements of the revolution information and technique by 

making modern advertisement in the work in order to Sustainable and growth and 

rival .   

 لالمقدمال

الاعفلان احفد الانشفطة الرئيسففية ففي ميفدان تسفويس السفلط والخففدمات ففي العصفر الحفديث ، كونفه عصففر  يمثفل
متسارع الخطى  تبرز فيه ايمية اشفباع الرغبفة مفن السفلط الاسفتهلاكية او التمتفط بالخدمفه وباقفل جهفد ممكفن 

مات والتفي اصفبحت متفوفرة وفي اسرع وقت ، ويكون فية تزايد لاستخدا  الاعلان كوسفيلة لتفرويي السفلط والخفد
بكميات كبيرة ونوعيات متطورة  الامر الذ  جعل العرض يوفر الطلط في كثيفر مفن الاحيفان . وقفد جفاء السفبط 

، فيعلمفه  يلاختيار الباحثانان لهذه المشكلة يو ان الاعلان يساعد الانسان على التفكير والتخطفيط الاسفتراتيج
ويسففاعده علففى فهفف  سففلوك النففام وتصففرفاته  ، وعلففى التعففرف علففى  علففى تحليففل الاسففتراتيجيات المتعارضففة ،

الففدور العففالمي للاعففلان وتففاثيره علففى اقتصففاديات الففدول والففى الففدور الففذ  تلعبففه وكففالات الاعففلان فففي صففناعة 
 الاعلان .   

لالمبحثلالأول

لالجانبلارنظقيلرلة بحثل

لأولال:لمنهج الاربحثل

 مشكلة الاربحثلل-1

                                                                                     -ي تسالل جوير  يو  تتمحور مشكلة البحث ف
يل يصل الترويح الإعلاني في جامعة كربلاء لأيدافه الحقيقية وخدماته الضرورية ومسايمته الفعالة في حث 

الأفكار؟ ، ويل يدع  مركز المنتي أو المسوس المستهلكين واجتذابه  إليه ولمضامينه عن السلط والخدمات و 
 ويحقس أيدافه  المرجوة ؟ . 
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لأهم الاربحثل/لل-2

                                                                                      -تتجلففففففففففففففففففففففى أيميففففففففففففففففففففففة يفففففففففففففففففففففففذا البحففففففففففففففففففففففث بعففففففففففففففففففففففدة نقفففففففففففففففففففففففاط تتمثففففففففففففففففففففففل ففففففففففففففففففففففففي  
علان في معرفة العوامل والأساليط والطفرس الأساسفية والصفحيحة أيمية مساعدة الإدارات المسلوله عن الا -أ

             للقيفففففففففففففففففا  بفففففففففففففففففاعلان  قفففففففففففففففففو  وصفففففففففففففففففحيح بالتفففففففففففففففففالي تحقيفففففففففففففففففس الأيفففففففففففففففففداف المرغوبفففففففففففففففففة  .                                                                   
خدماتفففففففففة  .                                         توجيفففففففففه المنفففففففففتي ومسفففففففففاعدته ففففففففففي تحقيفففففففففس اعفففففففففلان ذو اثفففففففففر  طويفففففففففل لسفففففففففلعه و  -ط
مسفففاعدة المسفففتهلكين المتلقفففين للاعفففلان  علفففى تحديفففد سفففلوك قفففوي  وفعفففال يسفففتطيط أن يلبفففي حاجفففاته   -ج

المسفايمة ففي حمايفة المسفتهلكين الموجفه إلفيه  الاعفلان وذلفك بالتأكيفد علففى  -ورغبفاته  .                 د
 اعدة تحمي يللاء المستهلكين . الانطلاس أساسا  من ق

لأهدافلاربحثل/ل-3

  -يسعى  البحث لتقدي  أيداف تتمثل في  

دراسة واقط الاعلان في  شركة الاثير وأثاره في سلوك المستهلكين ففي جامعفة كفربلاء ، و إظهفار الأسفباط  -أ
                                                                         والمعوقفففففففففففففات التفففففففففففففي حالفففففففففففففت وتحفففففففففففففول دون فعاليفففففففففففففة ونجفففففففففففففا  العديفففففففففففففد مفففففففففففففن الإعلانفففففففففففففات .         

قنففاعه  بالابتعففاد عففن   -ط حففث المنتجففين علففى التقيففد مففا أمكففن بقففوانين حمايففة المسففتهلكين ومصففالحه  وا 
                                                               الإعلانففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففات الكاذبففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففة والمضففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففللة .                                                                

المسايمة في رفط الكفاءة الترويجية للإعلانات وبالتالي تحقيس الأيداف المرجوة منها للمنفتي والمسفتهلك  -ج
 معا  .   

فعاله  نحوه ، التعرف على أراء المستهلكين تجاه الاعلان،   وتحليل أسباط اختلاف ردود أ -د           
 ضمن محاولة لفه  سلوكه  .

: /                                                                                                                       فقض اتلاربحثلل-4

تغير مستقل ( في لدراستنا يذه فرضيتان رئيستان وتتفرع منها فرضيات فرعية والتي تناولت الإعلان ) كم
 سلوك

 -المتلقي للرسائل الإعلانية ) كمتغير تابط ( ويذه الفرضيات يي كالأتي    يالمستهلك الكربلائ

 لا توجد علاقة ارتباط ذو دلالة احصائية بين الاعلان وسلوك المستهلك .  -الفرضية الرئيسة الاولى   -1

  -وتنبثس منها الفرضيات الفرعية الاتية  

 د علاقة ارتباط ذو دلاله احصائية بين الاعلان والعوامل النفسية للمستهلك.لا توج -أ
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 لا توجد علاقة ارتباط ذو دلاله احصائية بين الاعلان والعوامل الشخصية المستهلك .   -ط

 لا توجد علاقة ارتباط ذو دلاله احصائية بين الاعلان والعوامل  الثقافية للمستهلك .   -ج

 قة ارتباط ذو دلاله احصائية بين الاعلان والعوامل الاجتماعية للمستهلك . لا توجد علا    -د

 لاتوجد علاقة تأثير ذو دلالة احصائية بين الاعلان وسلوك المستهلك . -الفرضية الرئيسة الثانية   -1

  -وتنبثس منها الفرضيات الفرعية الاتية  

 العوامل النفسية للمستهلك . لا توجد علاقة تاثير ذو دلالة احصائية بين الاعلان و  -أ

 لا توجد علاقة تاثير ذو دلالة احصائية بين الاعلان والعوامل الشخصية للمستهلك   -ط

 لا توجد علاقة تاثير ذو دلالة احصائية بين الاعلان والعوامل الثقافية للمستهلك .  -ج

 ماعية للمستهلك . لا توجد علاقة تاثير ذو دلالة احصائية بين الاعلان والعوامل الاجت -د

لل-الاسار بلالاحصائ الالمستخدمهل:ل-5

ل-تملاستخداالار سائللوالاسار بلالاحصائ الالات ال:

 النسب المئوية . -أ

 معامل الارتباط الخطي البسيط . -ب

 اختبار ) ت(  -ح

 معامل التفسير -ج

   الانحدار البسيط -و

لمصارةلوأسار بلجمعلارب اناتلوالمالة  ماتل:لل-6

ت  الاعتماد في تغطية يذا الجانط على ما توفر من مصادر عربية وأجنبية فضلا   -  الجانبلارنظقيل-أ
                           عن الشبكة الدولية للمعلومات والدوريات المتاحة .                                                                              

الشخصية التي ت   تت  الاعتماد على جمط البيانات والمعلومات من خلال   المقابلا -عملي  الجانط ال -ط
إجرائها عند توزيط استمارة الاستبانة التي أعدت لهذا الغرض اذ تكونت الاستمارة من الأتي   يتعلس بمدن 

تفضيله وتاثره باساليط  تأثير الاعلان على سلوك المستهلك من قبل المستهلكين في جامعة كربلاء ، وأسباط

T – test              

          (R² ) 
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إعلانية معينة والتي تطلبت الرجوع إلى المستهلكين للحصول على بيانات أولية من خلال الاستبانة التي 
 صممت لهذا الغرض . 

 

لمق اسلاربحثل/لل-7

ت  بناء مقيام للبحث ، تضمن مجموعة من الاسئلة لقيام كل متغيرات الدراسة وكان المقيام المعتمد يو  
%( ، صفر 0النسط المئوية لذلك فأن سُل  الاجابة تكون من احدن عشر درجة ، فهو يتدرج من ) مقيام

%( الذ  100% ( الذ  يشير الى التأثير الواطئ جدا وحتى )10الذ  يشير الى عد  وجود تأثير ، و )
 ( فترة .63يُشير الى التاثير العالي جدا .تناولت فقرات الاستبيان )

( تناولت تأثيريا 00-1( لقيام الاعلان ، ومن    )13-1طفا  ( خصصت الفقرات من )) انظر الملحس ل 
 على سلوك المستهلك .

لل-حدورلاربحثلالمكان الولارزمان ال:ل-8

تحدد مجتمط البحث بالمستهلكين في جامعة كربلاء فقط ، اذ ت  اختيار العينة الممثلة لذلك المجتمط وكانت 
 ( . 0/4/0010   -   0/1مستهلكا  ( للمدة ) 180)

لاردةاساتلارسابقال:باضللل-9

وجد الباحثان دراسات عربية واخرن اجنبية تخص الموضوع او بعض جوانبه ،  ومن الجديد بالاشارة ان 
الدراسات الميدانية التي تطرقت لموضوع الاعلان تحتاج الى البحث والتجديد لا سيما على الصعيد العربي. 

 (1  االحصول عليه من  يذه الدراسات وكما موضو  في الجدول )وسيعرض الباحثان ما ت
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ل(ل1جدولل)

ل  ضحلاردةاساتلارسابقهل

 -:اولال:لاردةاساتلاراقب هل

 ت الباحثان عنوان الدراسة السنه ايداف الدراسة حج  العينة ومواصفاتها ابرز النتائي

ينفففففاك نفففففوعين مفففففن 
الاسفففففففتنتاجات فيمفففففففا 
يتعلففففففففففس بالعوامففففففففففل 

رافيفففففه فأنهفففففا الديموغ
لاتمتلفففففك تفففففأثير ففففففي 
سففففففلوك المسففففففتهلك، 
وت  القبول والاعتمفاد 
بشفففففكل اولفففففي علفففففى 
العوامففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففل 
السففففففايكوغرافية فففففففي 
تفسفففففففففففففير سفففففففففففففلوك 

 المستهلك   

تففف  اختيفففار عينفففه مفففن الزبفففائن بصفففوره 
عشفففوائية وقفففت القيفففا  بعمليفففة الشفففراء 
الفعليففة وتفف  اختيففار عففدد مففن الجمعففات 
ة التسففففويقية فففففي بغففففداد وكانففففت العينفففف

( اسفففتماره وتوزعفففت ففففي جفففانبي 080)
 الكرخ والرصافة .

يهففدف البحففث الففى الوصففول الففى تحديففد 
العوامفل المفلثره ففي السفلوك الاسفتهلاكي 
لففدن المسففتهلك العراقففي ومففدن ارتباطهففا 

 مط السلوك الاستهلاكي الاخضر

0004 

 

 

 
تحليفففل سفففلوك المسفففتهلك 
على وفس مدخل التسويس 
الاخضفففففففففففففففر لدراسفففففففففففففففة 

عينفة مفن  استطلاعية في
 اسواس بغداد التجارية 

 

 
احمففففففد نففففففزار 
 جميل النور 

1 

مففففففن ابففففففرز النتففففففائي 
كشففففت نتفففائي تحليفففل 
الانحفففففففدار المتفففففففدرج  
عفففن وجففففود علاقففففات 
تفففففففففففففأثير معنويفففففففففففففه 
للمتغيففففرات المسففففتقله 
المتمثلففففففففففه بففففففففففالبيط 
الشخصفففففففففففففففففففففففففففففي ، 
والتسفففففويس المباشفففففر 
والاعفففلان والمتغيفففرات 
المعتمففففففدة المتمثلففففففه 

 بالسلوك الشرائي .
 

دد مفففن وكفففلاء السفففلط الاسفففتهلاكية عففف
المعمفففففففرة والمسفففففففتهلكين ففففففففي مدينفففففففة 
الموصفففل ، اذ وزعفففت علفففى كفففل مفففنه  

( اسفففففتمارة اسففففففتبانه وكفففففذلك تفففففف  00)
 اختيار عينة من ألمستهلكين ايضا  .

 

يناك عدة أيداف للدراسة ايمها التعفرف 
علفففى طبيعفففة التفففأثير المعنفففو  لمتغيفففرات 
ه الاتصفففالات التسفففويقية ومفففا تعفففززه يفففذ

المتغيففففرات فففففي عمليففففة تحديففففد السففففلوك 
الشفففرائي ومفففن الايفففداف الاخفففرن اظهفففار 
دور الاتصففففالات التسففففويقية فففففي سففففلوك 
المشتر  وبالتالي ففي عمليفة الشفراء مفن 

 قبل المستهلك .
 

الاتصفففففففالات التسفففففففويقية  0000
واثريففففففففا فففففففففي السففففففففلوك 

دراسه تحليليفة  –الشرائي 
لاراء عينفففففه مفففففن وكفففففلاء 
ومسففففففففففففتهلكي السففففففففففففلط 

تهلاكية المعمففرة فففي الاسفف
 مدن الموصل

ولاء جمفففففففففال 
 الدين النور 

0 

تتناسفففففففففط الخفففففففففدمات  -1
المقدمففففففففه مفففففففففط حاجفففففففففات 
ورغبففففات السففففيا  بنسففففبة ) 

%( ويففففففففففي نسففففففففففبة 3886
 متوسطة 

تطابس الخدمات مط ما  -0
معلفففففن عنهفففففا ففففففي وسفففففائل 

%( 03الاعفففففففلا  بنسفففففففبة )
ويي نسبة قليله جدا سوف 
تكففففففون عليهففففففا انعكاسففففففات 

تكفففففرار  سفففففببية علفففففى قفففففرار
السفففففففائح لفففففففنفم المرففففففففس 

  .السياحي 

اجريفففت الدراسفففات الميدانيفففة مفففن ثفففلاث 
فنففادس فففي محافظففة السففليمانية وقففد تفف  

ة كونهففا يففاسففتخدا  عينففة عشففوائية طبق
افضففل انففواع العينففات واكثريففا دقففة فففي 

تتكففون العينففة مففن  إذتمثيففل المجتمففط ، 
مائففففففة وخمسففففففون مبحففففففوث ومبحوثففففففة 

 مبحوثة (01( مبحوث و )11وبواقط )

يهدف البحث الفى بيفان اثفر الاعفلان ففي 
تسففويس الخففدمات الفندقيففة ومففدن تفففأثير 
ذلفففففك علفففففى السفففففائح ففففففي اتخفففففاذ قفففففرارة 

 بالمشاركة وشراء يذه الخدمات .

0008  
دور الاعففلان فففي تسففويس 

 الخدمات الفندقية

 داود سلمان
 

6 
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 -:لثان ال:لاردةاسالالاجنب ال

ل.لارباحثانإعدارللمنللالمصدةل:لللللللللللللللللللللللللللللللللللل

 

 

 

حجم العينة  ابرز النتائج
 ومواصفاتها

 ت الباحثان ن الدراسةعنوا السنه أهداف الدراسة

ومن ابرز نتائج 
ان  علىبحثها 

الاعلانات بمثابة 
مخدر في عملية 
الترويح الموجهة 

للمستهلكين 
المستهدفين  ولها 
تأثير فعال على 

 سلوكهم .

 استهدفت مستهلكي
New mexico  

لمعرفة مدى تاثير 
الاعلانات عليهم وذلك 
بعد ان اتخذت في طلاب 

الجامعات عينه 
 ها .لدراست

الاهتمام بآراء المستهلك 
بالإعلانات ودراسة اثرها في 
اتخاذ قرار الشراء السليم  
لديهم وذالك بعد تعرضهم 

 لتلك الاعلانات .

9111 Direct – to consumer 

DTC prescription drug 
advertising university of 

texas at Austin 
الاعلانات واثرها في اتخاذ قرار 

 لكالشراء للمسته

Liza 
stavchansky 

9
- 

من ابرز نتائج 
الدراسة ان هناك 

تاثير للاعلانات في 
سلوك الاطفال 

عندها يتم استخدام 
بعض النظم 

والسياسات نحو 
منتجات و خدمات 

 معينة .

استهدف عينه من 
الاطفال والتعرف على 

البيئة التسويقيه 
ودرجة وعي 

المستهلكين واختلاف 
ميولهم وتقاليدهم في 

اكن التي اجريت الام
 فيها هذه الدراسات .

من اهداف الدراسة الاهتمام 
باصول التدريس والتدريب 
اللازمين لاخراج الاعلانات 

التلفزيونية الموجهه للاطفال 
 بالشكل السليم

استخدام النظم والسياسات في  9111
الاعلانات للتأثير في سلوك 

 الاطفال بالطريقة المثلى

Keisha 
hoerrner 

2
- 

ن ابرز النتائج وم
وجد ان العوامل 

السايكوغرافية ذات 
تأثير اكبر في 

السلوك الوعي بيئيا 
من العوامل 
 الديمغرافية .

ان عينة الباحثاندرس 
طالبا في  232من 

 احدى الجامعات

اهتمامها بدراسة تأثير 
مجموعه من العوامل 

الديموغرافية و 
السايكوغرافيه في سلوك 

 المستهلك .

وامل الديوغرفية في اثر الع 9111
 سلوك المستهلك الواعي بيئيا

Stravghan 
and roperts 

3
- 
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للثان ال:لالاطاةلارنظقيل

 -:لمفه الالاعلانل-1

، ويففت  اسففتخدا  انففواع مختلفففة مففن التففرويي والتففي تسففمى يعففد التففرويح احففد ايفف  عناصففر المففزيي التسففويقي 
بففالمزيي الترويجففي ومنهففا   الاعففلان . ، وتنشففيط المبيعففات ، والبيففط الشخصففي والعلاقففات العامففة، والدعايففة 

 والتسويس المباشر

 وفي دراستنا يذه سيت  التركيز على الاعلان بصورة اساسية

ين لفه كفل الباحثفانمفا يتعلفس بمفهفو  الاعفلان، فقفد تعفددت تعريففات ويناك كف  يائفل مفن الادبيفات الاداريفة ، في
 حسط رليته ومن يذه  . التعريفات

مفن اجفل تقفدي   ةالاعلان )) يو اتصال شخصي مباشر لجمهفور مسفتهدف مفن خفلال وسفائل الاعفلا  المتنوعف
                                                                                       وتعزيففففففففففففففففففففففففففففففففففففففزأ وانشففففففففففففففففففففففففففففففففففففففاء السففففففففففففففففففففففففففففففففففففففلط ، الخففففففففففففففففففففففففففففففففففففففدمات ، الافكففففففففففففففففففففففففففففففففففففففار .

 ( 041   0000) العجارمة ، 

شفكل مفن الاشفكال غيفر الشخصفية للاتصفالات وتقفدي  ل فكفار  أ بينما اعتبر ) العمر ( الاعفلان علفى انفه )) 
(  660      0000وترويي السلط والخدمات من خلال جهة متخصصة ومعروفة مدفوعة الاجر (( ) العمر ، 
 . ويمكن النظر للاعلان بانه )) وسيلة اتصال إقناعية موجهة للجمهور بما يعلن عنه ((

 (  66     0001) الزعبي   ،                                                                             

الشخصففية لتقففدي  وتففرويي البضففائط  وقفد عرفففت جمعيففة التسففويس الامريكففي الاعففلان علففى انفه )) الوسففيلة غيففر
                              . والخدمات او الافكار بواسطة جهة معلومة ومقابل اجر مدفوع

. اما ) البكر  والرحومي ( فقد عرفا الاعلان بانه ))احد اشكال الاتصفال غيفر الشخصفية ومفن خفلال اعتمفاد   
 ديو ، السينما ، الصحف ، المجلات ..... الخ (( . وسيلة واسعة الانتشار مثل التلفزيون ، الرا

 ( 604   0008) البكر  والرحومي ،                                                                       

ويمثل الاعلان مكانه متميزة ضمن المزيي الترويجي ، بل ان ايميتة تصل في بعض الاحيان الى ان يراه 
الكلمة المرادفة للترويي ، نظرا للعمس التأريخي لهذا النشاط قياسا بالانشطة الترويجية الاخرن البعض بكونه 

 ( . 011   0008الترويجي .) البكر  ،               ضمن المزيي 
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ومن الضرور  تصمي  رسالة واضفحة ففي الاعفلان ، لان الرسفالة يجفط ان تلبفي توقعفات مختلففة ، لفيم فقفط 
 لك بل ايضا توقعات الموظفين وتحفيزي  .توقعات المسته

( 618     0008) الضمور ،                                                                              
 . 

لل-اهم الارترو جلاداعلانيل:-2

  -ساعدت على الايتما  بالاعلان ويي كالاتي   ةتنبثس ايمية الاعلان من خلال عد 

التخطيط والتنفيذ والاختيار للوسيلة والفنيين والاختصاصفين اصفحاط الكففاءة مفن ان   إذت الاعلان   وكالا –ا 
 ( 64،  0001) الزعبي ،                                                                   اي  مرتكزاتها .

ميي  البرنفامي والإعلانفي واعتمفادا علفى مفا وتقد  يذه الوكالات خدمات المستثمرين بعد ان تقو  بدراسفة وتصف 
 تمتلكه يذه الوكالات من خبرات في مجال عملها                                            

 ارتفاع الدخل   أذ تقد  الاعلانات مقترحات للجمهور حول كيفية انفاس دخوله  على السلط المتعددة .  -ط

ل العنصفر الففديناميكي الفعففال مفن عناصففر المففزيي الترويجفي ، فهففو يقففو  زيفادة نسففبة التعلفي    كونففة يشففك -ج
 . والحاجة لدن المستهلكين بخصوص السلط موضوع الاعلان بخلس الوعي

 ( . 660   0000) العمر ، 

زيادة الانتاج   إذ استخدمت الإعلانفات للتعفرف علفى المنتجفات الجديفدة للشفركات واكتشفاف اسفواس جديفدة  -د
 لتصريفها 

سهلت نقلها من مكفان الفى اخفر  إذ  السلط لاشباع الرغبات يتقد  المواصلات   برز دور الإعلان في تقد -يف 
 . 

 مكان في العال  .  أ سهلت مهمة نقل الرسالة الاعلانية الى  إذتقد  التكنولوجيا والاتصالات    -و

 ك على اتخاذ قرار الشراء المناسط . تعدد قرارات الشراء داخل الأسرة الواحدة   التي ساعدة المستهل -ر

 خروج المرأة للعمل    اختصر الإعلان الجهد والوقت في التحضير للطعا  او تنظيف المنزل وغير ذلك . -ز

يقفو  الاعفلان بالوصفول الفى الفئفات المختلففة مفن المسففتهلكيين وذلفك ففي حالفة تجزئفة السفوس الفى فئففات  - 
 حسط الجنم والعمر ..... الخ . 
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الاحصفائيات الفى ان نسفبة  تضخامة التكاليف المنفقة علفى الحمفلات الاعلانيفة والبفرامي الاعلانيفة ونشفر  -ج
% من التكاليف التسويقية الاجمالية . ويمكن توضيح أيمية الإعفلان  00تكاليف الاعلان يمكن ان تصل الى 

 (  .1ل الشكل   ) بين عناصر المزيي الترويجي في استمالة السلوك الشرائي للمستهلك من خلا 

 ( 1شكل   )

 ايمية الاعلان بين عناصر المزيي الترويجي في استمالة السلوك الشرائي 

 العلاقات العامة  
  البيع الشخصي  

 
 

  تنشيط المبيعات  
 
 
 
 
 
 
 
 
 الإعلان                                                              
 
  

                                                                                                                                                       الادراك        يتما  التاثير                   القرار                        الا           الفعل السلوك       
 يرالتأمل / التفك

Source :-  Frances Brassing Ton ,  Stephen Pottitt , ( Principles of 

Marketing ) , Second Edition , Financial Times Prentice Hall , 2000 , p : 

572 .  
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وبعض الرسائل الاعلانية تهدف الى خلفس الايتمفا  بمنتجفات وخفدمات المنظمفة و إظهاريفا للمسفتهلك لفيم  -
التففي يريففديا ويتوقعهففا  ، لففذلك فففان الرسففالة الاعلانيففة اذا لفف  تصففل بشففكلها الصففحيح الففذ  يخلففس  بالصففورة 

المنفعة للمستهلك فانها ستكون نتائي عكسية وتولد له الصدمة او الخفوف مفن الاعفلان . عنفد مفا تكفون يفذه 
ن الجوانفط السفلبية الاخفرن الرساله الاعلانية فيها نوع من المبالغة في وصف الحالة المرسفلة للمسفتهلك . ومف

التي توجه للاعلان يو انفه يعمفل علفى احتكفار الزبفائن كونفه يعمفل علفى تغييفر ثقاففات الشفعوط لصفالحه، مفن 
يقفد  علفى  إذخلال تصدير ثقافات المنظمات التي تنتي سلعا  او خدمات تحاول ان تفرضها من خلال اعلانها بف

تصفبح جفزء مففن عفاداته  وتقاليفدي  ، مففن خفلال تفأثري  بثقافففات  شفرائها المسفتهلكين ويسفتخدمونها . وبالتففالي
 تفرض عليه  من خلال الاعلان ويستقبلها ويتعامل معها ،

    .                                           Parsons and Maclar ,2009 : 131 

 -:لأهدافلاداعلانل-3

يفول والاتجايفات وسفلوك المسفتهلكين المحتملفين حتفى يمكننا القول ان الهدف الأساسي للاعفلان يفو تغيفر الم
يتصرفوا بطريقة أكثر قبولا للسلعة ) عملية إغراء لشراء السلعة ( فالأيداف الاكثفر شفيوعا مفن الاعفلان تتمثفل 

 -في   

 التعريف بالمنظمات الانتاجية او الخدمية -

 ( . 241:  2002لعجارمه ، ) ا                                                          

 ضمان شهرة - Notoriete( .        334:   2002منتج  او علامة ما . ) العمر ،  

 خلق صورة ذهنية جيدة لسمعة الشركة .  -

 تحسين او اعطاء قيمة عالية لعنصر او ميزة منتج او علامة .  -

 تحقيق زيادة مستمره في البيانات . -

 ( 42:  2001) الزعبييي ،                                                                                              

. 

 اعطاء سمعة حسنة لمنتج او لعلامة او لشركة ما .  -

 خلق وعي طيب واهتمام بمنتجات الشركة .  -

 تعزيز ودعم بيع منتج او علامة ما .  -

 ات الاخرى . التصدي للاعلانات المنافسة من الشرك -

 توسيع قاعدة المستهلكين . -
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 دع  الاشكال الاخرن للاتصال ) تنشيط المبيعات لكبار الموزعين ( . -

 دع  الرو  المعنوية مندوبي البيط . -

التقليففل مففن حففالات التقلبففات الحاصففلة فففي بيففط السففلط والخففدمات . ولهففذا فففان توجففه مففدراء التسففويس فففي  -
كففالات الاعفلان يبففرر ويعطففي الايميفة للقففرارات الاعلانيفة مففن خفلال دراسففتة لجوانففط انشفطته  الاعلانيففة نحفو و 

  -مهمه من الاعلان من ايمها  

                   .                                                    ( William And Jerome , 2006 , 370 )  

 من ي  الجمهور المستهدفين من الاعلان  ؟. -1

 نوع من الإعلانات يمكن ان يستخد  ؟.  أ  -0

 كيف نصل للمستهلك  . ويذا يعني يل نصل من خلال التلفزيون . الصحف ، ....... الخ ؟.  -6

 ماذا نقول للمستهلك ؟.  -4

أن الإعففلان النففاجح يففو الففذ  يحقففس الوعففود المسففتقبلية التففي يوعففد المتلقففي بهففا ، فففالاعلان الففذ  يميففل الففى 
والافراط في الوعود المستبقلية لا يحقس ايدافه بل يحقفس نتفائي عكسفية لان المسفتهلك سفوف يشفتر  المقالات 

السلط مرة واحده بهدف تجربتها ث  يعزف عن الشراء في حالة عد  تحقيس يذه الوعود المسفتقبلية . ففالاعلان 
كفن صفادقا وواضفحا مفط المتلقفين ينا ل  يتمكن من الاستمرار بدفط المستهلك لشراء السلط والخدمات كونة ل  ي

. 

 

والإعففلان الففذ  يسففتخد  اسففتراتيجيات اتصففال ضففعيفة او اداء ضففعيف يكففون اعلانففا غيففر فاعففل بتحقيففس قيمففة 
للمنظة  ، لانه ل  يكن ملثرا  ليصل الى يدف المستمط ) المستهلك ( ، فالكثير مفن المنظمفات موارديفا الماليفة 

ففي عمليفة الاتصفال مفن  ( Davidson And Keegan , 2004 : 304 )غير كافية لتحويل جميط مهماتهفا . 
 خلال الإعلان .

لثان السلة  كلالمستهلة كل

لمفه السلة  كلالمستهلة كلل:لل-1

ة منظمفة يفو الايتمفا  بالمسفتهلكين ، ويفذا يفو الشفيء الوحيفد الفذ  أيفان سر نجا  السياسة التسفويقية ففي 
( . واتفقففت اغلففط ان لفف  نقففل جميففط الادبيففات التسففويقية  140   0000لاينسففاه المسففتهلكون ابففدا ) العمففر ، 
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على كون جوير العملية التسويقية ومحوريا الرئيسي يكمن  في المستهلك  ، وتبرز ايميفة يفذا الموضفوع ففي 
القففول بانففه  لففولا وجففود المسففتهلك لمففا اصففبح ينالففك معنففى، وتوجففه الادارة التسففويس وتعاملاتهففا مففط السففوس . 

يفففذا التوجفففه بفففالاختلاف والتبفففاين بفففين المسفففتهلكين بعامفففة ونوعيفففة السفففلط او الخفففدمات التفففي  وتفففزداد صفففعوبة
 يتعاملون بها اوي  بحاجة اليها تجايه .

 ( .  146   0008) البكر  والرحومي ، 

وقففد تفف  اقتففرا  العديففد مففن التعففاريف لهففذا المفهففو  . فمففثلا عففرف سففلوك المسففتهلك بانففه )) سففلوك الشفففراء 
 ن النهائيين الافراد .للمستهلكي

 والاسر التي تشتر  سلعا وخدمات للاستهلاك الشخصي (( -

 ( .  010   0006) سرور ،   -

شفرة وغيفر المباشفرة التفي اما )الزعبفي( فقفد عفرف سفلوك المسفتهلك علفى انفه ) جميفط الافعفال والتصفرفات المبا
 ن معين وفي وقت محدد " الافراد في سبيل الحصول على سلعة او خدمه معينة من مكايقو  بها

 ( . 10   0001)) الزعبي ، 

كما اقتر  كل من ) النمر وال امراد ( بان سلوك المستهلك يو " مجموعه من التصرفات التي يقو  بها الفرد 
 والمتعلقة بحصولة الى السلط والخدمات ويشمل ذلك كافة العمليات الذينية السابقة واللاحقة للقرار الشرائي " 

 ( . 044   0000) النمر وال مراد ،  

ويرن كل من ) البكر  والرحومي ( ان سلوك المستهلك يو " الفعل المتحقس في شراء او استخدا  اوالانتفاع 
من سلعه او خدمة متضمنة عدد من العمليات الذينية والاجتماعية التي تقود الى تحقيس ذلك الفعل ) البكر  

وك المستهلك يو السلوك الذ  يظهره المستهلكون  عند البحث عن الشراء  ( وسل140   0008والرحومي ، 
والخدمات التي  ( Schiffmand And Kanuk , 2007 : 3)الاستخدا  ، التقيي  والانطباع حول السلط  

 يتوقعون بأنها تشبط حاجاته  .

ء او الاستخدا  او التقيي  و سلوك المستهلك   يو النمط الذ  يتبعة المستهلك في سلوكة للبحث او الشرا
 للسلط والخدمات والافكار التي يتوقط منها ان تشبط حاجاته ورغباته 

 .( www.consumer Behavio) . 

Pdf . )  
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فراد ، والاسر التي تشتر  الا) أ  –وحديثنا قصد بسلوك المستهلك " بانه السلوك الشرائي للمستهلك الاخير 
في تكوينه  سوس كله   وخدمات للاستهلاك الشخصي ( ويشترك يللاء المستهلكون النهائيون سلعا ،

 المستهلك ،

                                                  .otler   AndArmstrong: 2008 , 134) ) 

ان العديففد مففن السففلط والخففدمات التففي تعففرض فففي الاسففوس تفشففل لا لشففيء الا انهففا لاتناسففط حاجففات ورغبففات 
تهلك يو الوصول الى ما يحدث من تفاعلات في ذيفن المستهلك لان من اصعط الامور في دراسة سلوك المس

محلفل او باحفث ان يصفل اليفه فالمسفتهلك  أ المستهلك حتى يتوصفل الفى قفرارات متعفددة مفن المسفتحيل علفى 
بسلوكه وتصرفاته اصبح يحدد المدخلات الاساسية للمنظمات وبالتالي مخرجاتهفا المختلففة المتمثلفه ففي تقفدي  

صبح فهف  تصفرفات المسفتهلك ومعرففة دوافعفة الشفرائية القلفط المحفرك لأيفة اسفترتيجية السلط والخدمات ، لذا ا
 تسويقية سلعية او خدمية في بيئات جزئية او كليه متغيرة كانت ا  مستقرة .

 ( . 10   0001) عبيدات ، 

ل-:ل ارا امللالمؤثقةلفيلسلة  كلالمستهلة ك-

بد من معرفة المحددات التي تلثر فيها ولكفي يفت  التخطفيط للتأثير على سلوك المستهلك وقرارات الشراء لدية لا
لحملات الاعلان بشكل فعال يجط معرفة يذه السمات النفسفية والاجتماعيفة التفي تعفالي داخفل ذيفن المسفتهلك 

 تمكن من التنبل بسلوكه .

ولا يمكفن  0راءوتصرفاته تجاه السلط او الخدمات المعروضة لة . ويذه السفمات لهفا علاقفة وثيقفة بقفرارات الشف
ان يتحك  المسوقون في مثل يذة العوامل ، لكن يجط ان يأخفذويا ففي الحسفبان . وففي يفذا المجفال يمكفن لنفا 
ان نستعرض يذه العوامل التي تحدد التصرف النهائي وبشفكل عفا  ففأن العوامفل المفلثرة يمكفن ان تنحصفر ففي 

 -الانواع الاتية  

 ملثرات الداخلية ال  -عوامل سايكولوجية  )نفسية  (  -

 عوامل شخصية  -

 عوامففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففل اجتماعيففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففة ) العوامففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففل الخارجيففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففففة (  -
 عوامل ثقافية  -

  -وينا سوف نتناول يذه العوامل ومعرفة اثر كل منها في سلوك المستهلك وكما ياتي  
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                             المؤثقاتلارداخلة  الللللللل-اولال:لارا امللارسا ك ر ج ال)لارنفس ال(ل

  -شراء الفرد باربعة عوامل نفسية رئيسة سيت  تناول يذه العوامل وكمايلي   تتتأثر اختيارا

   -:التحفيز ) او الدافعية (   -9

للفرد العديد من الحاجات في اوقات مختلفة بعضها يكون بيولوجيا تظهره حالات الشد مثل الجوع ، او العطف   
فسفيا  يظهفر مفن الحاجفة الفى التميفز او الاحتفرا  او الانتمفاء ) سفرور ، او عد  الراحة ويكون بعضها الاخفر ن

( فالتحفيز يو تعبير عن رغبات او احتياجات او تمنيات غير محققفة يحفاول الففرد العمفل علفى 611   0006
 .اشباعها 

 ( .  106   0000) البكر  ، 

 -:الادراك  -2

لجفة المعلومفات فعنفد دراسفة ادراك المسفتهلك ، يجفط طفر  يرتبط مفهو  الادراك بمختلف الانشفطة الذينيفه لمعا
  -بعض الاسئلة مثل  

 ما المعلومات التي يبحث عنها كل مستهلك ؟  -

 كيف يبحث المستهلك عن المعلومات ؟  -

 لماذا يتقبل النام الوضط  نفسه بشكل مختلف ؟ -

  -نفسية الاتية  فمن  اجل الرد على مثل يذه التساللات يفضل تحديد دور المفايي  ال

 ( .  104   0000الإحسام  ، الانتباه ، التفسير  ) المعنى (  ) العمر ، 

وعرف الادراك بكونه " الإجراءات التي من خلالها يختار الفرد وينظ  ويفسر مايحصل علية من حقائس وشفوايد 
م الخمسففة   الشفف  ، ومعلومففات لتكففوين صففورة واضففحة عففن الأشففياء المحيطففة بففه والتففي تففت  مففن خففلال الحففوا

 السمط ، البصر ، اللمم ، التذوس  " .

 ( .  48   0000) العجارمة ،  

   -: التعلم -3

عندما يعمل الفرد فانه يتعل  والتعل  بمثابة اشارة الى " التغيرات في سلوك الفرد نتيجة حصوله على المعلومات 
 المباشرة .والمعرفة " ويتحقس التعل  عن طريس الخبرة المباشرة وغير 
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 ( . 22:  2002) العجارمة ،  

 ويحدث التعل  من خلال تدخل القيادة  ، والتنبية ، والتلميحات   والاستجابات والتعزيز .

 (  616   0006) سرور ،  

ويعرف التعل  بأنة التغيفرات ففي المواقفف وسفلوك الففرد يتجفه للتجفارط السفابقة ومعنفى ذلفك ان الفتعل  يفو ذلفك 
السفلوك  سفتمر ففي السفلوك النفاتي عفن التفدريط او الخبفرة او ماشفابة ذالفك ولا يشفترط ان يحفدث ففيالتغير الم

 الظاير  ،     

 

     -:المعتقدات والمواقف ) الاتجاهات (   -4

الاتجايففات " يففي تعبيففر عففن المشففاعر الداخليففة للافففراد والتففي تعكففم او تكشففف فففي مففا اذا كففان لففديه  ميففول 
 نحو شيء معين                                             ايجابية او سلبية 

وان معرفففة وفهفف  احتياجففات ورغبففات المسففتهلكين يعففد امففرا مهمففا لوضففط اسففترتيجية تسففويقية جيففدة وتحديففد -
 ( .  108   0000الفرص التسويقية المهمة . ) العمر ، 

 

         ثان ال:لارا امللارشخص اللل

ر  بالسففمات الشخصففية ايضففا مثففل عمففر المشففتر  ومرحلففة دورة حيففاة الاسففرة  ، والعمففل  تتففأثر قففرارات المشففت
 والحالة الاقتصادية والشهية ، والمفهو  الذاتي . 

 مرحلة العمر ونمط الحياة  -1

ت حيفاته  وعفاده تفرتبط اذواس الطعفا  والملابفم والاثفاث اها خلال فتر نيغير النام السلط والخدمات التي يشترو 
 تجما  بالعمر .والاس

 ( 604   0006) سرور ،                                                                                 

 العمل  -0

.http: //www.djelfa.into   

(.Kotler   and  Keller , 2006 : 148)  
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يلثر عمل الفرد على شرائه السلط ، ويحاول المسوقون ان يعرفوا المجموعات الوظيفيفة التفي لهفا ايتمفا  اكثفر 
  كمففا يمكففن ان تتخصففص الشففركة فففي انتففاج المنتجففات التففي تحتاجهففا مففن المتوسففط فففي منتجففاته  وخففدماته

 مجموعة وظيفية معينة .

 نمط الحياة  -3

ائفه فهفي توظيفف شفامل للشفخص وأر  هيعبر عن نمط الفرد في الحياة كما يو معبر عنه في انشفطتة وايتماماتف
 نماط شخصية المجاميط   مط البيئة فالمسوقون يبحثون عن العلاقات بين منتجاته  وأ هتفاعلمن حيث 

 

 الشخصية والمفهوم الذاتي :  -4

والشخصية يي السمات النفسية الفريدة التي تقود الى اتسفاس نسفبي ، واسفتجابة مسفتمرة لبيئفة الففرد الخفاص 
 به . 

وتعرف الشخصية على انها مجموعة مفن السفمات البشفرية التفي تميفز كفل ففرد وتختلفف مفن شفخص الفى اخفر 
 وراثية داخلية او عوامل  خارجية  تبعا لعوامل

 

لثارثال:لارا امللالاجتماع ال)لارا امللالخاةج ال(

 يتأثر سلوك المستهلك بالعوامل الاجتماعية مثل الجماعات المرجعية والأسرة والأدوار والمكانة الاجتماعية .

 ( .  016   0010العباد  ، ) جلاط و                                                                  

المجموعففات الجماعففات المرجعيففة للفففرد تمثففل كففل المجففاميط  –) تففأثير الجماعففات (  الجماعففة المرجعيففة -1
         ( Kotler , 2009 : 3) .التي تلثر بصورة مباشرة . او غير مباشرة على اتجفاه وسفلوكيات الففرد . 

        

 العائلة ) الاسرة (   -0

لثر افراد الاسرة تأثيرا كبيرا على سلوك المستهلك . فالاسرة يي تنظ  شراء المسفتهلك الاكثفر ايميفة يمكن ان ي
فففي المجتمففط ، ويففت  بحثهففا بصففورة موسففعة . ويهففت  المسففوقون بففادوار ، وتففأثير كففل مففن الففزواج ، والزوجففة 

 والاطفال على شراء السلط والخدمات المختلفة . 

 

( Kotler , 2009:5)       

5 ) 

 .( www.djelfa . info) 
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 الادوار والحالة : -3

الاسفرة ، والنفواد  ، والتنظيمفات . ويمكفن تعريفف موقفط الففرد ففي كفل  –مي الفرد الى عدد من المجموعات ينت
مجموعة بالنسبة الى كل من الدور ، والحالة . يتكون الدور مفن انشفطة يتوقفط النفام تاديتهفا طبقفا للشفخص 

 جتمط له . الموجود حوله  . ويحمل كلدور حالة تعكم القيمة العامة التي يعطيها الم

 (  606،  0006) سرور                                                                                  

 : المكانة -4

وتشير الى موقط الفرد الذ  يتحدد بالفدور والمكانفه التفي يمثلهفا ففي يفذه المجموعفات وكفل دور يحمفل مكانفة  
تبط بففه فففي المجتمففط وفففي الغالففط تجففد ان النففام يختففارون المنتجففات التففي تعكففم الاحتففرا  والتقففدير العففا  المففر 

 تتفس مط مكانته  في المجتمط 

 ( .  016   0010) جلاط والعباد  ،                                                        

   رابعا   العوامل الثقافية

لوك المسفتهلك . فيحتفاج المسفوس ان يفهف  الفدور الفذ  تفرض العوامل الثقافية تاثيرا واسفعا ، وعميقفا علفى سف
 تلعبة ثقافة وثقافتة الفرعية ، وطبقته الاجتماعية                                 . 

 الثقافة العامة  -9

الثقافة يي مجموعة معقدة من الرموز والمعتقدات التي يوجديا مجتمط ما وتنتقل من جيل الى اخفر كمحفددات 
لسلوك البشر  . والثقافة بالمجمل قابلة للتعل  وللانتقال من جيفل الفى اخفر ويفي لا تتضفمن الغرائفز ومنظمات ل

الاساسففية للفففرد والتففي تظهففر حففين الحاجففة لاشففباعها . والثقافففة بصفففة عامففة تسففاعد  والحاجففات البيولوجيففة
ة اتجفاه الاشفياء والمواقفف المجتمعات على تحويل ماتلمن به من قي  الى واقط ملموم يشكل انماطها السلوكي

 ومن جيل لاخر ،

 

 

 

 

 .(www.djelfa .info )  
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 : الثقافة الفرعية  -2

يقصد بها الثقافة المشتقة من ثقافة اي  واكبر منها ، التي بدوريا تتفرع الى ثقافات اصغر ، والثقافة الفرعية  
العففال   ينففا قففد تكففون قائمففة علففى اسففام القوميففات التففي ينتسففط اليهففا الافففراد ويففي كثيففرة ومتنوعففة فففي دول

 المختلفة ، او حتى في داخل الدولة الواحدة

 ( .81   0003) البكر  ،  

 :  الطبقة الاجتماعية-3

وتعفففرف الطبقفففة الاجتماعيفففة علفففى انهفففا تلفففك المجموعفففة المتجانسفففة نسفففبيا  ففففي المعتقفففدات وانمفففاط المعيشفففة 
 والايتمامات ولديها انماط سلوكية متقاربة . 

 

                                                                 -( الاتي   6من خلال الشكل  ) ويمكن توضيح يذه السمات 

info). ( www.djelfa 
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Source : Etzel and Othes “ Marketing “ , Mc . Graw – Hill lnternational   Edition , New 

York , 14th . 2007 . 

 (6شكل )

 النموذج المتكامل لسلوك المستهلك  

ل

 القوى الثقافية 

 الثقافه

 الثقافية الفرعية 

 طبقة الاجتماعية ال

 مجموعات التأثير 

 الأسرة والعائلة  

 القوى النفسية) سيكولوجيه (

 التحفيز او الدوافع 

 الادراك 

 التعليم 

 الشخصية 

 الموقف  

 الاتجاهات 

 الموقف الشرائي 

When  

عندما يشتر 

 المستهلكون

Where  

اين يشتري 

     المستهلك 

لماذا يشتري 

 المستهلك 

تحديد ما الذي 

يشتري 

 المستهلكون  

 

 خطوات القرار الشرائي 

 ادراك الحاجة 

 تحديد البدائل 

 دائل تقييم الب

 الشراء وقرارات الاتصال 

 السلوك مابعد الشراء 

 ( ) مستوى الرضاء       

 

 

 

 

 المعلومات 

 

 مصادر تجارية 

 

 

 مصادر اجتماعية 
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لتحلة  للب اناتلاربحثل:ل

( استمارة استبانة في جامعة كفربلاء والتفي شفملت عينفة مفن المفوظفين والطلبفه ، 000ان بتوزيط )الباحثانقا  
(  180ان ان يناك ) ثانالباح( استبانة ،وبعد مراجعة وتدقيس الاستبيانات المستردة  وجد 188اذ ت  استرداد )

انها مستوفية كامل العناصفر الأساسفية للتحليفل وقفد تف   أ استبانة صالحة وملائمة لغايات التحليل الاحصائي 
( استبانة ، وذلك بسبط النقص في الاجابفة عفن الفقفرات الاسفتبيانية  او لميفل الإجابفات فيهفا نحفو 8استثناء )

% ( من الموزع .ويمثل 10الاستبيانات الصالحة لغايات التحليل  )  درجة واحدة من المقيام المئو  . وبلغت
  ( خصائص إفراد عينة البحث0الجدول )       ( وصفا لخصائص عينة البحث .0الجدول رق  )

 ت المتغيرات  الفئة المستهدفة  العدد النسبة 
 الجنس ذكر  13 22%

 
9 

 انثى  18 41%

       المجموع               910 900%

 2 المؤهل العلمي دون مؤهل علمي  - -

  متوسط - -

  شهادة ثانوية  81 44%

  دبلوم 6 3%

  بكالوريوس  60 33%

  دراسات عليا   36 20%

 المجموع                     910 900%

المهنة التي تمارسها  موظف  16 23%
 او العمل الذي تقوم به 

3 

  طالب 14 48%

  رئيس قسم - -

  عميد - -

 المجموع  910 % 900

 4 العمر سنة  22-92من  920 68%

   سنه  32-26من  33 91%

   سنه  42 – 36من  29 % 92

   سنه  22 – 46من  6 %  3

   سنة  62 – 26من  - -

   سنة فاكثر  66من  - -

 المجموع           910 % 900

 2 الدخل الشهري  نار الف دي 920اقل من  20 % 21

   الف دينار  220 – 929من 34 % 91

   الف دينار  320 – 229من  24 93%

   الف دينار  420 – 329من  92 %  1

   الف دينار  220 – 429من  30 %  98

   الف دينار  229اكثر من  28 %  92

 المجموع          910 %  900

 ماد على استبانة الدراسة .ن بالاعتالباحثيالمصدر   اعداد 
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( توزيط افراد عينة البحث ونلاحظ المتغير الاول حسفط متغيفر الجفنم ، اذ نلاحفظ ان 0يوضح الجدول رق  )  
%( مففن اصففل مجمفوع افففراد عينففة البحففث ، فففي حففين بلفف  عففدد 00( وبنسففبة مئويففة )  16عفدد الففذكور بلفف  ) 

قففدر الامكففان  الباحثففان حففاولراد عينففة البحففث . وبففذلك %(  مففن اففف48( وبنسففبة مئويففة بلغففت )  48الانففاث ) 
كفان فقفد اعطاء ففرص متسفاوية لكفل مفن الفذكور والانفاث للتعفرف علفى أرائهف   . امفا متغيفر المليفل العلمفي ، 

وا  شهادة  البكالوريوم في لمجموع المبحوثين ، ث  جاء حام من%( 44لحاملي شهادات الثانوية ما نسبتة )
% ( 00شففهادة الدراسفات العليففا فففي المرتبففة الثالثففة بنسففبة قففدريا ) ثفف  حملففت% (  66بنسففة )المرتبفة الثانيففة 

 –%( من افراد العينة ، تلشفر يفذه الارقفا  ان نسفط ضفعيفة مفن عينفة البحفث 6واخيرا حاملو شهادة الدبلو  )
يوم ( علفى الفرغ  %( يف  الحاصفلين علفى شفهادات عليفا ) بعفد الدراسفة الاكاديميفة ( ) البكفالور 00مايقارط )

الاعلانفات  أ من طبيعة العمل فانفه يفذه النسفبة لاتصفل الفى مسفتون الطمفو   . وكفذلك علفى مسفتون معرففة 
 تلثر بشكل اكبر على مثل يذه الفئة . 

وبخصوص المتغير الثالث المهنة التي يمارسها او العمل الذ  يقو  به ، فقد احتل العنفوان الفوظيفي ) موظفف 
%( مفن عينفة البحفث ويفذا يعنفي 46سبة المبحوثين ، في حين كان ) الطفلاط ( مفا نسفبة )% ( من ن06( ) 
ين حاولوا التعرف على اراء كل من الطلاط والموظفين باعطائه  فرص متساوية تقريبا لتحقيفس ذلفك الباحثانان 
 . 

% ( ، امفا المرتبفة 36" سفنة المرتبفة الاولفى بنسفبة )  00- 10اما متغير العمر  فقد اخذت الفئفة العمريفة " 
%( مفن اففراد العينفة ، وجفاءت 18" سفنة بنسفبة ) 60- 03الثانية فكانت من نصيط الفئفة المحصفورة بفين " 

 43% " ، كما يمكن ملاحظفة انخففاض نسفبة تمثيفل الفئفة مفن " 10" سنة لتاخذ نسبة " 40-63الفئة من " 
لشففبابية نصففيبها جيففد لانففه الاكثففر قابليففة علففى %( مففن العينففة ، يلاحففظ ان الفئففات ا6" سففنة اذ بلغففت )  00-

التجديد والعطاء لمدة زمنية اطول من غيريا من الفئات مما يدل على الاعداد الجيدة لهذه الفئة لتولي مناصط 
 اعلى في المستقبل مما يشجعنا على التعرف على الاعلانات وتاثيريا في سلوكياته  . 

( ، ففان اصفحاط الفدخل اقفل مفن " 6  " ومن ملاحظفة الجفدول رقف  )وبخصوص المتغير الاخير " الدخل الشهر 
%( ، امففا المرتبففة الثانيففة فكانففت مففن نصففيط 08" الففف دينففار جففاءت فففي المرتبففة الاولففى بنسففبة قففدريا )100

" 000 – 401%( وجفاء اصفحاط الفدخل مفن " 11" الفف دينفار وبنسفبة )  000-101اصحاط الدخل من " 
% ( ،  10" الفف دينفار وبنسفبة ) 001%( ، وحصفل اصفحاط الفدخل اكثفر مفن "16الف دينفار لتاخفذ نسفبة )

% ( ، كمففا يمكففن ملاحظففة 16" الففف دينففار نسففبته  كانففت ) 600-001كمففا نلاحففظ ان اصففحاط الففدخل مففن 
 لعينفة%( ، مما يشفير الفى ان اغلفط اففراد ا8" الف دينار اذا بلغت ) 400-601انخفاض نسبة الدخول من "

%( مففن عينففة البحففث ممففا يففلثر  انخفففاض تففاثري  بففالإعلان  38دل ) امايعفف أ ل المففنخفض يفف  اصففحاط الففدخ
 الخدمات بسبط الدخل المنخفض  .
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لالاستنتاجاتل:ل

من خفلال معامفل الارتبفاط بفين الاعفلان وسفلوك المسفتهلك بأجمفالي  عواملفه ان للاعفلان  الباحثانيستدل  -1
 ايمية كبيره في توجيه سلوك المستهلك . 

تبين من خلال معاملات الارتباط بين متغيرات سلوك المستهلك والاعلان ، ان الشركة تولي ايمية للعوامل  -0
 الشخصية اكثر من العوامل الاخرن . 

ان ان الاعففلان يمكففن ان يففلثر بشففكل الباحثانففمففن خففلال ملاحظففة نتففائي التففاثير المتحصففل عليهففا يسففتدل  -6
 قيس ايداف الشركة التسويقية .مقبول في سلوك المستهلك وباتجاه تح

ان من نتائي التاثير لمتغيرات سلوك المستهلك بشكل جزئي ان الشركة تركز في اعلانها علفى الباحثانوجد  -4
 العوامل الشخصية من سلوك المستهلك اكثر من تركيزيا على العوامل الاخرن له .

لارت ص اتل:ل

ان عدد من التوصيات التفي الباحثان  التوصل اليه من استنتاجات وضط استكمالا لمتطلبات المنهجية واعتمادا على ما ت
يمكن الاستفاده منها  لغرض مساعدة الشركة في توجيفه اعلانهفا بالشفكل الفذ  يمكنهفا ففي التفأثير بسفلوك المسفتهلك ، 

   -ويذه التوصيات يي   

رنيفت ففي تعاملاتهفا اليوميفة والحصفول علفى لجوء الشركة الى اساليط اعلانية حديثه من خفلال الاسفتفاده مفن الانت -1
المعلومات ، من خلال التكيف مط معطيات الثورة المعلوماتية والتقنية ومتطلبات الاقتصاد الرقمي وادخال كل مايو جديد 

 من اعلانات حديثة في عملها بهدف ضمان البقاء والاستمرار . 

لمستهلك مما يستوجط منها التركيز على العوامفل التفي ظهفر على الشركة ان تدرك ايمية تاثير الاعلان في سلوك ا -0
 فيها ضعف في الايتما  والتي اشير اليها في الاستنتاجات ودرستها بشكل جيد والعمل على تعزيزيا  . 

الضرورة الحتمية للتعامل مط ايداف زبائنها المتمثله  بايتماماته  وتوقعاته  لما تقدمة الشركة له  من متطلبات ،  -6
لذلك يتوجط عليها ان تعتني وبكل جدية بتحقيس ايدافه  من خلال اشراكه  في الافكار التفي يمكفن طرحهفا ففي برامجهفا 

 الاعلانية .

لابففد مففن حففرص الشففركة علففى اختيففار كوادريففا مففن ذو  الاختصففاص واصففحاط الكفففاءات العلميففة والاداريففة والفنيففة  -4
 لعلو  والمفاتيح الرئيسة لتقنيات الاعلان وأسسه الفعالة  . المختصة في المجال الاعلاني والتي تمتلك ا
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تنظفي   مسفابقات إعلانيففة سفنوية بمشففاركة الاكفاديمين مفن ذو  الاختصففاص والمراكفز البحثيففة المختصفة والشففركات  -0
مبففادرات الاعففلان الفنففي والعملففي ، وبالتففالي فففتح المجففال أمففا  ال نالاعلانيففة العاملففة فففي يففذا المجففال للنهففوض بمسففتو 

 المتميزة وسط جو تنافسي حر لإظهار الإبداعات الإعلانية ولتشجيط الشركة على تطوير عملها الإعلاني .         

ل-المصارةل:

ل-المصارةلاراقب ال:

 -اولال:لاركتبل:

البكففر  ، ثففامر ، الرحففومي ، احمففد ، " تسففويس الخففدمات الماليففة " ، دار اثففراء للنشففر والتوزيففط ، الطبعففة  -1
 الاولى ، 

 0008  . 

البكر  ، ثامر ، " التسويس / اسم ومفايي  معاصرة " ، دار اليفازور  العلميفة للنشفر والتوزيفط ، عمفان ،  -0
 . 0003الطبعة العربية 

البكر  ، ثامر ياسر ، " استراتيجيات التسويس " ، دار اليازور  العلمية للنشر والتوزيط ، الطبعة العربية ،  -6
0003  . 

منظفففور تطبيقفففي متكامفففل " ، دار اليفففازور  العلميفففة للنشفففر  –الزعبفففي ، علفففي ففففلا  ، " الاعفففلان الفعفففال  -4
 . 0001والتوزيط ، الطبعة العربية ، 

الضففمور ، يففاني حامففد ، " تسففويس الخففدمات " ، دار وائففل للنشففر والتوزيففط ، الطبعففة الرابعففة ، عمففان ،  -0
0008 . 

يس المصففرفي " ، دار ومكتبففة الحامففد للنشففر والتوزيففط ، الطبعففة الاولففى ، العجارمففة ، تيسففير ، " التسففو   -3
0000  

 . 0000العمر ، رضوان المحمود ، " مبادئ التسويس " ، دار وائل للنشر والتوزيط ، الطبعة الثانية ،  -6

ار الكتفط النمر ، درمان سليمان صادس ، المراد ، نجله يونم محمد ، " تسويس الخفدمات المصفرفية " ، د -8
 . 0000والوثائس ببغداد ، جامعة الموصل ، 

عبيدات ، محمد ابرايي  ، " سلوك المسفتهلك   مفدخل اسفتراتيجي " ، دار وائفل للنشفر والتوزيفط ، الطبعفة  -1 
 .  0001الثالثة ،عمان            ، 
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ي ومعرففي معاصفر جلاط ، أحسان دي  ، العباد  ، ياش  فوز  دبا  ، " التسويس وفس منظور فلسف -10
 . 0010"  ، ملسسة الوراس للنشر والتوزيط  ، الطبعة الاولى ، الأردن ، 

كففوتلر ، فيليففط ، ارمسففتر ونففي ، جففار  ، تعريففط ، سففرور علففي ابففرايي  سففرور ، مراجعففة عبففد المرضففي  -11
 –مكتبفة العبيكفان حامد عفزا  ، تقفدي  عبفد المفنع  بفن ابفرايي  ، " اساسفيات التسفويس " ، دار المفريخ للنشفر ، 

 . 0006الكتاط الاول ، 

لثان ال:لارقسائللوالاطاة حل

دراسفة تحليليفة  –النور  ، ولاء جمال الفدين نفور  ، " الاتصفالات التسفويقية واثاريفا ففي السفلوك الشفرائي  -1
رة لاراء عينففة مففن وكففلاء ومسففتهلكي السففلط الاسففتهلاكية المعمففر فففي مديففة الموصففل " ، رسففالة ماجسففتير ، اد

  0000اعمال ، كلية الادارة والاقتصاد ، جامعة الموصل ، 

دراسفففة  –النفففور  احمفففد نفففزار جميفففل ، " تحليفففل سفففلوك المسفففتهلك علفففى وففففس مفففدخل التسفففويس الاخضفففر  -0
استطلاعية في عينة من اسواس بغداد التجارية " ، رسالة ماجستير ادارة الاعمال كلية الادارة والاقتصاد جامعة 

 . 0004بغداد ، 

ل:للاردوة ات

دراسفة ميدانيفة لعينفة مفن فنفادس محافظفة  –سلمان ، داود ، " دور الاعلان في تسويس الخدمات الفندقيفة  -1
 .  0008السليمانية " ، مجلة الادارة والاقتصاد ، جامعة السليمانية ، العدد التاسط والستون 
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